’ environnement qui se dessine dans les
télécommunications et le multimédia
pris au sens large est riche en potentiel
et en occasions. Le phénomene est la,
bien en place, forcant les joueurs en preé-

sence a se différencier.

C'est sur fond de disparition graduelle des mono-
poles d’hier qu'a pris naissance cette convergence,
des technologies de transport d'abord, ensuite des
contenus. Aujourd’hui I'objectif, de taille, consiste a
amener, de facon sécuritaire et a prix abordables,
'autoroute a haute vitesse et son contenu ou ses ap-
plications, aux résidences el aux petits utilisateurs,
en multipliant les points d'acces.

Télécommunication, information, divertissement
et transactionnel, tels sont les quatre grands piliers
désormais réunis dans un univers de plus en plus
sans frontieres ou tout devient numérique, ou nu-
mérisé. Ces piliers s'inscrivent en reléve aux cibles
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d’hier, qui consistaient a marier le transport de la
voix, des données et de I'image; en un mot, a offrir
le haut débit. Pas moins d'une dizaine de réseaux se
retrouvent, désormais, placés 'un en face de l'autre,
ne demandant qu'a étre alimenteés.

Cette convergence aura un tout nouveiuu visage a
partir de janvier prochain, date officielle du bris du
monopole dans le service de la téléphonie locale.
C'est aussi a partir de cette date que les cablodistri-
buteurs vont également devoir ouvrir leur marché a
la concurrence.

Les grands joueurs de l'industrie au Québec éla-
borent déja leur plan de match. Bell Canada entend
capitaliser sur son principal atout, la puissance et
l'intelligence d'un réseau qu'elle contrdle de bout en
bout, pour y loger tous les types d'applications pos-
sibles et pour multiplier les services a valeur ajoutée
et les applications evoluées, AT&T Canada, pour sa
part, prévoit jouer sur les deux fronts (téléphonie lo-
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cale et cablodistribution) en préconisant le jeu des
alliances et des partenariats. Vidéotron, de son cote,
situe la différence dans le bouquet de services, tout
en préparant le terrain pour une offensive dans la té-
léphonie locale. Chez ce dernier, on joint ainsi sa
voix a celle de Louis Audet, de Cogeco, pour parler
des avantages des cablos dans la bidirectionnalité,
dans l'acces a Internet a trés grande vitesse et dans
la multiplication des canaux.

Autour de ces leaders se profilent une serie d'in-
tervenants, s'activant soit dans la production de
contenus multimédias, soit dans le développement
et le déploiement de technologies alternatives, re-
groupées au sein de la famille du sans fil.

Et dire qu'il y a cing ans a peine, lorsque Bell et
consorts voyaient leur monopole dans l'interurbain
s'ouvrir a la concurrence, elles ne devaient conju-
guer qu'avec un réseau peu structuré et deux com-
pagnies se spécialisant dans la téléphonie cellulaire.




Offrez-vous

un petit quelque chose.

AGENTS AGREES
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Centre de Téléphone
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I'él. : (514) 433-0228
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I'el. : (514) 444-3658
Chomedey

Boutique Cellulaire
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Centre de Téléphone Mobile

I'él. : (514) 979-3838

Shawinigan
Reynolds Radio inc
I'él. : (819) 539-1992

Voici le StarTACY“ 6000¢, le plus petit
téléphone mobile au monde.
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un petit cadeau a Noél.

StarTAC 6000e de Motorola
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Le StarTAC 6000e se glisse
comme un charme dans la poche
de votre chemise ou se porte
discrétement a la ceinture. Venez
le découvrir chez Bell Mobilité,
le Royaume des grands.

1 888 4MOBILE
www.bellmobilite.ca

*En vigueur jusqu’au 31 décembre ou jusqu’a épuisement des stocks, dans le cadre de certains
forfaits, sous réserve de signature ou de prolongation de contrat, pour une durée minimum
de 12 mols. Taxes, options additionnelles et autres frais (activation, accés annuel au réseau,
interurbain, itinérance et temps d’antenne) en sus. Sous réserve de certaines conditions,
d’approbation de crédit et de modification sans préavis. Détails en magasin.
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Sherbrooke
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St-Léonard
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Tél. : (514) 324-0000
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Distribution
Réjean Mailloux inc.
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Iel. : (514) 956-8885

Tracy
Radio Michel inc.
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Avec
la hausse
des tarifs
du service
local,
depuis
trois ans,
ce marché
est devenu
plus
séduisant

GERARD BERUBE
LE DEVOIR

La téléphonie locale s'ouvre dorénavant a une
concurrence qui, cette fois, invite les cablodistri-
buteurs a tenter leur chance dans ce vaste marché,
en retour d'une réciprocité et de I'abandon de leur
monopole dans la cablodistribution. Le coup d'envoi
a la convergence dans les télécommunications est dé-
sormais donné.

Les projecteurs sont évidemment braqués, en pre-
mier lieu, sur le segment de la téléphonie locale. Mal-
gré cette ouverture a la concurrence a partir du 1
janvier prochain, on ne s'attend pas a une
ruée des joueurs. Du moins, pas du coté
des acteurs présents dans l'interurbain.
«De la facon dont ce marché a été ouvert, il
ne nous sera pas permis datteindre rapide-
ment la profitabilité», a lancé Peter Barnes,
vice-président, affaires publiques, d’'AT&T
Canada Entreprises. Si, lors de 'ouverture
de l'interurbain, les compagnies de télé-
phone traditionnelles étaient tenues de
«subventionner» l'entrée de la concurren-
ce par la revente a rabais de leurs services,
le CRTC leur reconnait, cette fois, le droit
de recevoir une «juste» rétribution pour
l'usage que les concurrents feront de leurs
installations. Méme si les modalités de cet-
te juste rétribution restent a déterminer, il
est prévu que les revendeurs, ou ceux ne
disposant pas de leur propre réseau, paient
le prix de détail pour le service local de
base et se rémunérent a méme les services
a valeur ajoutée.

«C'est un systéeme qui se base sur la
construction d'équipement. En d'autres
termes, le législateur encourage les gains de productivi-
té et, avec un régime de plafonnement des prix (taux
d'inflation auquel on retranche 4,5 % liés aux gains de
productivité — par opposition a une tarification basée
sur un taux de rendement autorisé de l'actif), a redis-
tribuer une partie de ces gains aux consommateurs.»
La résultante: si, dans l'interurbain, le founisseur de
services avait avantage a miser sur la location d'équi-
pement afin d'abaisser son seuil de rentabilité et son
coft du capital tout en minimisant les risques, on pré-

Convergence
ans les telecommunications

Apres les bris du monopole dans l'interurbain,
c’est maintenant au tour de la téléphonie locale
de s‘'ouvrir a la concurrence

Avec la hausse des tarifs du service local depuis
trois ans, «ce marché est devenu plus séduisant. Il nous
intéresse. Mais compte tenu des parameétres fixés, la
concurrence dans le segment local va forcément cibler,
au départ, le marché des entreprises et des régions den-
sément peuplées. La ou il sera moins difficile de renta-
biliser plus rapidement ses investissements», poursuit
M. Barnes.

Le CRTC estime, d'ailleurs, qu'avec les nouveaux
services facultatifs et la hausse des tarifs, le service
local dans les grands centres réussira a couvrir ses
frais, tout en prévoyant un mécanisme d'interfinance-
ment entre l'interurbain et le service local dans les
régions éloignées.

Etant la seule, avec Bell, a disposer de son propre
reseau, AT&T Canada entend engranger de l'inter-
connexion. Toutefois, compte tenu de cette conver-
gence vers le mutimédia qui se dessine a grands
traits, de ces mariages entre les différentes technolo-
gies et entre le contenant et le contenu — et qui im-
plique désormais les réseaux des cablodistributeurs
— on entend minimiser les risques en favorisant la
voie des alliances, des partenariats,

On donne, ici, I'exemple de l'expérience pilote en
multimédia Total Vision menée par Bell Canada a
London et a Repentigny. La compagnie de téléphone
a engagé plus de 40 millions dans ces deux villes, ce
qui est susceptible de lui cotter au moins 10 000 S
par abonné pour déployer son infrastructure multi-
meédia. Devant de tels investissements, Bell a été la
premiére a reconnaitre qu'«i/ ne sera sans doute pas
possible de soutenir la méme structure de cotit que Ke-
pentigny pour le déploiement a grande échelle».

«lls (Bell) ont besoin d'un réseau, a renchéri Sylvia
Morin, porte-parole du Groupe Vidéotron. Pour l'obte-
nir, cela nécessite un investissement énorme. Ils ont recon-
nu que (I'expérience de Repentigny) était un test qui ne
reposait pas sur un fondement économique, qu'il ne pou-
vait étre reproduit ailleurs sur une base économique.
Nous croyons que les conclusions de ce test vont dicter la
marche a suivre de Bell dans la cablodistribution».

Mme Morin invite a faire les calculs suivants. La
cablodistribution au Québec représente un marché
de 700 millions, de trois milliards au Canada. En re-
vanche, la téléphonie (voix, données, affaires, rési-
dentiel, local et interurbain) constitue un bassin de
cinq milliards au Québec, de 16 milliards a I'échelle

BELL CANADA

Services a valeur ajoutée et applications évoluées combinant la téléphonie traditionnelle au sans-fil

conise, pour la téléphonie locale, une hausse du seuil  canadienne.
de rentabilité dans un marché qui, pris dans son en-

semble, n'est pas reconnu pour sa profitabilité.

et a 'Internet: pour les Bell et consorts, il s’agit d'une marche inexorable vers plus de flexibilité et

de vitesse.
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Bell prend les devants
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BELL CANADA
Aprés le bris du monopole dans I'interurbain, 'ouverture de
la téléphonie a la concurrence ne pouvait s'arréter la.

GERARD BERUBE
LE DEVOIR

aisant contre mauvaise fortune bon cceur,

Bell Canada entend relever le pari de la
concurrence en capitalisant sur sa force: son
réseau.

Apres le bris du monopole dans l'interur-
bain, l'ouverture de la téléphonie a la concur-
rence ne pouvait s'arréter la. Bell a pris les
devants en proposant que cette concurrence
soit rapidement étendue au service local et
en se faisant défenseur de la convergence.
«Méme si les services a forte marge seront les
premiers a étre attaqués (par la concurrence),
il était plus important pour nous de proposer
louverture de la concurrence tous azimuts et
de mettre nos efforts dans le développement de
nouveaux revenus, plutot que de se figer dans
les monopoles passés. Cela souléve d’énormes
défis, mais nous devons y faire face en plon-
geant dans l'avenir», a résumé Bernard Cour-
tois, premier vice-président, réglementation,
chez Bell Canada. 'on parle, ici, de dévelop-
pement de services a valeur ajoutée et d'ap-
plications évoluées, en combinant la télépho-
nie traditionnelle au sans fil et a I'Internet. Et
I'on parle aussi, pour des Bell et consorts en-
core touchés par une réglementation restrei-
gnante, d'une marche inexorable vers plus de
flexibilité, plus de vitesse.

Cet avenir, ce sont des réseaux qui conver-
gent, qui se parlent. C'est I'abolition des bar-
rieres, des plateformes, des distinctions entre
les segments de l'univers des télécommunica-
tions. Dans un univers ou tout devient numeé-
rique.

Les réseaux se numérisent, les contenus
aussi. Or, si lorsque l'interurbain était ouvert a
la concurrence en 1992, Bell était confrontée a
un réseau encore sous-développé (celui d'Uni-
tel) et a deux entreprises de téléphonie cellulai-

ronant la concurrence

re, «nous avons aujourd’hui, en face de nous,
une dizaine de réseaux ne demandant qu'a s'ali-
menter, a lancé M. Courtois. Le phénomeéne de
la convergence est la. Il est disponible a tout le
monde. Il s'agit de savoir comment on va l'exploi-
ter et c'est la que Bell va se différencier», a ajouté
Stéphane Vaillancourt, vice-président, inforou-
te et multimédia, chez Bell.

Dans le passé, des projets comme Cirrius
ont permis de circonscrire la convergence
des technologies. On s'attaquait alors au
transport de l'information, qui comprenait
voix, image et données. «Awjourd’hui, on veut
capitaliser sur la convergence de quatre envi-
ronnements qui se recoupent, qui ont des inter-
sections treés claires: la télecommunication, l'in-
formation, le divertissement et le transaction-
nel», a ajouté M. Vaillancourt.

Si les démarches ont permis, entre autres,
d’établir des accés a haute vitesse aux places
d'affaires et de développer des technologies
telles LNPA (qui permet de réutiliser le bon
vieux fil de cuivre et de relancer le co-axial) et
le sans-fil a haute vitesse, l'objectif de Bell
consiste a amener l'autoroute a haute vitesse
aux résidences. Et de multiplier les points d'ac-
ces au reseau de facon sécuritaire.

«L'envivonnement qui se dessine est riche en
potentiel pour Bell, qui se donne les moyens
d'embarquer sur une (nouvelle) courbe de crois-
sance en sortant de ses structures tradition-
nelles», a renchéri M. Vaillancourt, qui énume-
re des services a valeur ajoutée tels que la car-
te a puce multidimensionnelle, la messagerie
unifiée multimédia, le commerce ¢lectronique
sur les Intranets, etc.. «On ne regardera évidem-
ment pas le train passer. La force de Bell réside
dans son réseau, un réseau intelligent et puissant
qu'elle controle de bout en bout. Bell a, ici, une
occasion de se différencier. Elle va y parvenir en
logeant tous les types d'applications possibles sur
son réseau.» Il prend soin d'ajouter qu'il n'est

pas question de minimiser ou de sous-estimer
le poids de la concurrence, notamment celle
des cablodistributeurs, mais «ils ne vont pas
partout, ils n'ont pas de liens internationaux par
exemple. Ils doivent s’allier a d'autres fournis-
seurs de services. Quant a U'Internet il a ses limi-
tations en termes de qualité, de transmission, de
fiabilité.»

C'est ici que s'inscrit 'expérience pilote me-
née a Repentigny. «C'est une plateforme d'expéri-
mentation, un centre de recherche que nous ex-
ploitons a Repentigny. Ce qu'on va y apprendre
c'est l'interactivite, qu'on va pouvoir transférer
sur LNPA.»

Ce chemin n'est cependant pas dénué
d'embiiches. Sans oublier le cadre réglemen-
taire, qui demeure toujours contraignant pour
Bell. «L'expérience dans l'interurbain nous a
enseigné que la concurrence fait disparaitre
Uinterfinancement. Nous avons subi une baisse
de notre part de marché mais nos installations
sont toujours la. Et nous sommes toujours
confronteés a cette obligation de desservir tout le
monde, méme la ou les coits sont plus élevés, a
fait remarquer Bernard Courtois. Nous devons
desservir tout le monde, méme nos concurrents.
Cela demeure un fardeau réglementaire. Et
c'est compliqué, méme si tout se fait de facon
harmonieuse.»

Comment desservir de facon rentable les
regions moins densément peuplées? Comme
toutes les entreprises desservant ces régions
seront invitées a mettre 'épaule a la roue,
comment va se dessiner le modele d'interfi-
nancement? Et que fera-t-on des nouveaux ve-
nus desservant ces régions mais n'offrant
leurs services qu'aux clients plus rentables?
Comment va s'articuler la formule de plafon-
nement des prix? Quelle souplesse accordera-
t-on a la tarification? Ce ne sont la que
quelques exemples de questions qui demeu-
rent encore d'actualité.

un acces Internet corporatif a grande vitesse,
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CONVERGENCE L« telephonie locale s’ouvre a la concurrence

SUITE DE LA PAGE E 3

«Si Bell veut, disons, 10 % de notre
marché, ils vont devoir consentir des
investissements énormes pour s'appro-
prier 70 millions. A l'opposé, si nous
obtenons 10 % de son marché, nous
aurons a engager des investissements
pour obtenir une part de 500 mil-
lions. Notre potentiel de gain est de
beaucoup supérieur a nos risques de
pertes de marché.»

Cette seule logique incite a croire
que les «telcos» pourront difficile-
ment se lancer, directement du
moins, dans la cablo alors que l'in-
verse est on ne peut plus realisable,
apres l'obtention de tests concluants
sur la transférabilité des numéros de
téléphone. D'ailleurs, chez AT&T
Canada, on entend jouer sur les
deux fronts (téléphonie locale et ca-
blodistribution) en favorisant, faut-il
le répéter, les partenariats, les al-
liances.

En ce sens, les analystes tablent
déja sur un nouveau rapprochement
entre AT&T Canada et Rogers Com-
munications, auparavant liées dans
I'aventure Unitel. «C'est certain que
notre stratégie en est une de partena-
riat avec des entreprises locales,
fortes, disposant de leurs propres ré-
seaux. Nous avons déja des réseaux
mais ils doivent étre convertis pour
devenir bidirectionnels. Cela exige
beaucoup d'investissements. Et le
client recherche de plus en plus la
simplicité, dans la facturation notam-
ment», a souligneé Peter Barnes, vice-
president, affaires publiques, chez
AT&T Canada Entreprises.

Vidéotron
Chez Vidéotron, on rappelle que
l'on évolue déja avec la concurence,
soit celle offerte par la télévision sa-
tellite. Et que Bell Canada y est déja
présente, avec sa participation majo-
ritaire dans ExpressVu. «Cette

concurrence a toutefois un important
obstacle a surmonter: son coiit a l'en-
trée pour le consommateur. Ce service
se limite donc aux personnes ayant un
revenu discrétionnaire élevé.» On in-
vite également a surveiller de pres
'arrivée de la technologie du sans
fil, répartie a I'heure actuelle entre
deux fréquences. Il y a ce qu'on ap-
pelle la LMCS, constituée de cellules
plus petites et de portée réduite, et
la MNDS, a portee géographique
plus large. «Avant d'évaluer l'impact
de ces nouveaux entrants potentiels, il
faudra avoir une idée de leur tarifica-
tion et de leur programmation.»

Dans cet environnement, Sylvia
Morin joint sa voix a celle de Louis
Audet, président de Cogeco, pour
avancer que «le bouquet de services
va faire la différence».

M. Audet parle de la bidirection-
nalité, de I'accés a Internet a tres
grande vitesse et de la multiplication
des canaux (jusqu'a 500) comme

etant une réponse adéquate des ca-
blos a l'invasion de la concurrence.
Mais cela exige également
d’énormes investissements, pour
augmenter la qualité du signal, pour
passer a I'ére du bidirectionnel, et
pour accroitre la capacité des ré-
seaux existants a offrir ces nou-
veaux services. «Nous avons un
avantage concurrentiel majeur: le re-
seau. Mais il est clair que ca prend la
bidirectionnalité. Que ca prend la ca-
pacite, que ¢ca prend la numérisation,
qui aura pour effet de multiplier la
capacité du réseau», a ajouté Mme
Morin.

L'on parle donc, ici, de cables a
fibre optique plutdt que coaxiaux,
mais également, et surtout, «d'un
terminal numérique dans les foyers»,
déclare Sylvia Morin. «Nous avons
déja le signal numeérique. il doit toute-
fois étre converti en signal analogique
lorsqu’on entre dans les foyers. C'est la
que se situe le probléme.»
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(514) 682.2640

atretour Laval

Le MEILLEUR forfait SCP numérique a

Forfait

LASALLE
8457,

Newmarn

moins de 20° qui offre LE PLUS

Carrelour Angrignon

de minutes gratuites et LA PLUS GRANDE
couverture numeérique au pays !

POINTE-CLAIRE
Fairview PointeClaire
(514) 6951554
REPENTIGNY
110, boul. Industriel
{514) 581-4664
SAINT-BRUNO
Promenades StBruno
|514) 6537472
SAINT-EUSTACHE

360 E, rve Arthur-Sauve

) " B (514) 9749299
‘ 4 SAINT-HUBERT
’ : 31399, boul Toschereou
pas d'engagement a long terme 9, bou et
SAINT-HYACINTHE
Les Galeties StHyacinthe
3200, boul. Lahramboise, loc. 1644
(514) 2619991
minutes premiers appels, SAINT-JEAN
graturtes la 1re minute cadbFIaN
par mois est gratute (514] 3594941
SAINT-JEROME

116, boul du Correfour
514) 431.2355
95 s ‘11":-‘ ur MNord
par mois, sAlr:vhunst

téléphone non inclus A equhin dict

y Place Vertu)

1514) 7450745
4) 74 4

SHERBROOKE

4 * Affichage des appels (819] 566555
artelour de I'Estric
* Facturation a la seconde o g rator

TERREBONNE

* Premiere minute gratuite des appels recus

(514) 964.1964

los Gal

ones de
(514) 94648403

TROIS-RIVIERES
AUSSI DISPONIBLE
Crédit de 20°

pour le téleavertisseur Amigo.
Jusqu'a dimanche seulement.
Détails en magasin.
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I’interurbain et |
le marche loca

GERARD BERUBE
LE DEVOIR

inq ans apres le fait, nous commencons a peine a éva-

luer de facon précise l'impact de l'ouverture du marché
de l'interurbain a la concurrence. Et le portrait n'est pas des
plus reluisants pour les monopoles d'hier, qui ont ainsi assis-
té a la mise a mort du modeéle de l'interfinancement. A peine
pansent-ils leurs plaies qu'on les invite, cette fois, 4 ouvrir
leurs portes, leur infrastructure et leurs réseaux a la concur-
rence dans la téléphonie locale.

Car avec le nouveau cadre réglementaire retenu par le
Conseil de la radiodiffusion et des télécommunications cana-
diennes (CRTC) en mai dernier, les compagnies de télépho-
ne pourront, des le 17 janvier, entrer dans la cablodistribu-
tion, et vice versa.

Lorganisme de réglementation place donc, face a face,
une industrie de téléphonie valant 16 milliards au Canada ET
une industrie de télévision cablée valant trois milliards, en in-
vitant les deux principales technologies a entrer en collision
sur l'autoroute de l'information. Le résultat de cette collision
sera la convergence, une fusion des deux technologies qui
permettra aux consommateurs de I'avenir d’obtenir toutes
leurs communications d'une seule compagnie.

Si cette marche, voire cette course vers la convergence
est désormais irréversible, on peut supposer qu'a la lumicre
des déséquilibres de taille entre les deux grands groupes en
présence, la téléphonie ne peut qu'en sortir victorieuse. Or, a
voir comment les télécommunications traditionnelles ont été
secouées dans l'interurbain, on ne devrait pas conclure de la
sorte aussi rapidement.

Si, dans les devis intiaux, les observateurs chiffraient a 20
%, au plus, la perte de part de marché des Bell Canada et
consorts, la saignée atteint plutot le tiers apres cing ans. Si,
dans les devis originaux, la plupart des observateurs mi-
saient sur une mort rapide d’Unitel — principal instigateur
du bris du monopole dans l'interurbain — c'est finalement a
la naissance d'un solide concurrent issue de la reprise d'Uni-
tel par AT&T a laquelle on a assisté.

Bell et consorts se retrouvent aujourd’hui, dans l'interur-
bain, confrontés a I'action de deux concurrents aux poches
profondes, AT&T Canada et Sprint Canada, et d'une flopée
de revendeurs. Cette guerre de l'interurbain a atteint son
point culminant en février dernier, lorsque Sprint lancait son
tarif uniforme a 15 cents la minute, reproduisant le modele
appliqué initialement par AT&T aux Etats-Unis.

Chez Bell Canada du moins, la sociétémére BCE ne ces-
se de multiplier les avertissements quant a un bouleverse-
ment majeur a venir, ayant vu sa part du marché de l'interur-
bain (un marché de huit milliards de dollars) chuter a 66 %
depuis le bris de son monopole, en 1992.

L'ouverture du marché local (un marché de quatre mil-
liards pour Bell) ne peut donc étre prise a la légere. «Le 17
mai 1997, le CRTC a rendu plusieurs décisions importantes
qui définissent les régles de l'évolution vers la concurrence totale
et la réglementation par plafonnement des prix, peut-on lire
dans les notes afférentes aux états financiers de BCE. Léta-
blissement d’un régime par plafonnement des prix (en rempla-
cement d'une réglementation fondée sur le taux de rende-
ment) et l'avenement de la concurrence dans le service local
peuvent avoir une incidence sur la capacité des fi-
liales et sociétés associées de télécommunications ré-
Zlementées de BCE de récupérer lewrs cotits a méme
les tarifs facturés aux clients.»

Et BCE d'ajouter la mise en garde suivante: il

On
commence a

peine A pourrait s'ensuivre «d'importants changements
dans la valeur comptable de certains éléments dac-
évaluer tif et du passif, et lélimination de produits intersocié-

tés tires des ventes de Nortel aux filiales et sociétés
associées reglementées de BCE».

Ce sera évidemment un grand test pour Bell,
qui s'attend a ce que les concurrents, disposant
d'une infrastructure plus légere, viennent écré-
mer le marché local en ne s'attaquant qu'aux seg-
ments les plus lucratifs, soit ceux des grandes et

I'impact de
'ouverture
du marché

de moyennes entreprises. Certains vont pousser

9 e plus loin en étendant leurs offres de services au

linterurbain marché résidentiel, mais dans les régions a forte
ila densité de population.

Du coup les telcos traditionnels, déja coupés de

concurrence linterfinancement entre l'interurbain — hier leur

vache a lait — et le service local — déficitaire,
dans I'ensemble —, vont devoir conjuguer avec cet autre
bris dans l'interfinancement, cette fois entre le service local
consenti aux clienteles d'affaires et aux régions a forte
concentration de population, et le service local hors des
grands centres ou en régions a faible densité.

Bell, selon ses estimations, supportait une perte d'un mil-
liard de dollars dans la téléphonie locale en 1996. En 1992,
I'écart entre les revenus et les couts du service local était de
2.5 milliards. Entre ces deux périodes, Bell aura été contrain-
te a des coupes de 10 000 employés dans ses effectifs (soit 20
% de son personnel) dans un programme de compressions
et de restructuration en trois phases, évalué a 1,7 milliard. It
2200 autres employés devront étre retranchés de sa force de
travail d'ici la fin de 1997 afin de rétablir les rendements et
de contrebalancer les pertes de parts de marché dans l'inter-
urbain, Bell ayant sous-estimé I'érosion de ce marché sous le
jeu musclé des Sprint, AT&T Canada et des revendeurs.

On réplique que depuis I'éclatement des monopoles et
louverture de l'interurbain a la concurrence, AT&T Canada

GERARD BERUBE
LE DEVOIR

T(‘l(-vision par satellite, systeme de
distribution par micro-ondes, ou-
verture au monde de la téléphonie (et
vice versa), la cablodistribution — un
marché de trois milliards au Canada
— n'a jamais €té aussi ouverte a la
concurrence et aux modes de distri-
bution alternatifs. Mais les cablodis-
tributeurs traditionnels n'entendent
pas s'en laisser imposer, en repliquant
avec la bidirectionnalité.

Chez Vidéotron, notamment, on ne
parle pas de l'arrivée des géants de la
téléphonie dans un marché de trois
milliards de dollars. On préfere plutot
mettre l'accent sur cette opportunité,
offerte au cablodistributeur, de péné-
trer un marché — celui de la télépho-
nie — évalué a 16 milliards au Canada
et a cing milliards au Québec. Quant
a Cogeco, le président de I'entreprise,
Louis Audet, a réaffirmé encore ré-
cemment que «les entreprises de cablo-
distribution allaient continuer de pros-
pérer grace a la mise en marché de
nouveaux services qui exploitent la
composante bidirectionnelle et le haut
débit, tels que la téléphonie et les ser-
vices de données, dont l'acces a l'Inter-
net a tres haute vitesse.»

M. Audet a ainsi applaudi I'adop-
tion comme standard mondial, par les
géants américains de la cablodistribu-
tion, d'une plateforme «intelligente, sé-
cure et multidirectionnelle appelée
«Open Cable»». Le déploiement de
cette technologie numérique «concré-
tisera la réalité des 500 canaux et plus,
que les technologies alternatives ne
pourront en toute probabilité égaler».

Le Conseil de la radiodiffusion et
des télécommunivcations cana-
diennes (CRTC) a, en définitive, son-
né le glas de ce qui restait des mono-
poles dans la téléphonie et la cablodis-
tribution en mai dernier. Moins de
cinq mois plus tard, Bell Canada lan-
¢ait une expérience pilote de multimé-
dia a London (Ontario) et a Repenti-
gny. Le projet, appelé TotalVision, est
un servive de cablodistribution nume-
rique et d'acces a Internet a haute vi-
tesse, pour une mensualité de 76,85 S.
A ces services doit s'ajouter la vidéo
«quasi sur demande», offrant un
choix de films en ligne pouvant étre
visionnés a toutes les 15 minutes.

La solution multimédia de Bell a
I'étude s'articule autour de la cablo-
distribution numérique, de l'acces a
Internet par l'ordinateur a une vitesse
100 fois plus rapide que le modem le
plus répandu et quatre fois plus gran-
de que la vitesse du cable-modem de
Vidéotron, et I'acces a Internet par té-
léviseur grace au «Network Compu-
ter» NC mis au point par la société
ameéricaine Oracle. L'expérience mul-
timédia a Repentigny doit se terminer
le 31 mai 1999. Quant au volet cablo-
distribution, Bell se donne jusqu'au
début de I'an prochain pour décider si
elle déposera ou non une demande de
licence. Enfin, Bell prévoit entre-
prendre la commercialisation grand
public de la large bande sur ligne de
cuivre quelque part au deuxiéme tri-
mestre de 1998.

Le méme jour ou Bell annoncait les
détails de son projet TotalVision, Vi-
déotron précisait qu'elle menait de
son cOté des tests de transférabilité
des numeéros de téléphone et que sa
filiale, Vidéotron Telecom, venait de
recevoir du CRTC le statut d'entrepri-
se de services locaux concurrentiels.
Cette reconnaissance lui permettait
d'entrer dans le marché québécois de
la téléphonie résidentielle locale et
d'affaires. La pierre angulaire de cette
percee dans la téléphonie, la transfé-
rabilité des numéros de téléphone,

Concurrence
dans la cablodistribution

Aux modes de distribution alternatifs,
les cablodistributeurs réepliquent avec la bidivectionnalité

VIDEOTRON

Les cblodistributeurs ont maintenant opportunité de pénétrer un marché, celui de la téléphonie, évalué a
16 milliards au Canada. Ci-dessus, le centre de gestion de réseau de Vidéotron.

est 'objet d'un test devant s'étendre
jusqu'en mars prochain.

La télévision par satellite

Entre «telcos» et «cablos» est ve-
nue se glisser la télévision directe par
satellite. Tour a tour Star Choice (fin
avril) puis ExpressVu (mi-septembre)
ont lancé leur service de télévision
par satellite, en promettant de mener
la vie dure aux cablodistributeurs et
aux boutiques de location de films vi-
déos avec une grille tarifaire concur-
rentielle. «Ce qu'on offre de plus que le
cablodistributeur, c'est la qualité supe-
rieure du son et de l'image. Cest égale-
ment la souplesse dans le choix de la
programmation et la flexibilité quant
au type d'abonnements, la technologie
portative et un vaste choix de canaux
méme la ou le cable ne
peut se rendre», a résume
Mark Pezarro, président
et directeur des opéra-
tions chez Star Choice
Communications.

Depuis son lancement,
Star Choice compte
23 000 abonnés, une liste
composeée en grande par-
tie de nouveaux clients et

Le CRTC a
sonné le glas de
ce qui restait des
monopoles dans
la téléphonie et

Le service de base oscille entre
7958 et 8,99 S par mois. A l'autre ex-
tremité du spectre des services of-
ferts, on parle d'un tarif pouvant va-
rier entre 34,99 S et 45,95 S par mois.
A cela il faut ajouter le cout du déco-
deur et de la soucoupe, a un prix os-
cillant entre 599 S et 999 S, mais dé-
mocratisé grace a la formule location,

Selon ExpressVu, deux millions de
familles canadiennes auront leur sou-
coupe d'ici sept ans. Et elle entend en
retenir 75 %. Star Choice table égale-
ment sur cette projection de deux mil-
lions de foyers mais pense accaparer
la moitie de ce marché d'ici dix ans.
«Avec un million d'abonnés, nous se-
rons viables», a ajouté M. Pezarro.

«Nous pensons que les cablodistribu-

7w

teurs vont perdre entre 6 et 7 % de leur

marché d'ici dix ans,
continue-t-il. Nous convoi-
tons également ce 1,1 mil-
lion de foyers qui, se re-
trouvant dans une zone de
faible densité, n'ont pas le
cable. Aussi ce 1,3 million
de foyers desservis par un
cablodistributeur local of-
frant moins de 40 canaux.
Nous visons également ces

d'un nombre, plus res- la 2,4 millions de foyers qui
treint, recruté parmi les A S AT s ont un accces au cable
cablodistribution

300 000 usagers du mar-
ché gris et chez les 6000
abonnés d'Alphastar (un service sa-
tellitaire offert par Tee-Comm, qui a
déclaré faillite). Plus récent, le service
d'ExpressVu compte 2000 abonnés.

Star Choice croit étre en mesure
d’offrir 126 canaux, dont 30 canaux
audio. ExpressVu offre 69 canaux et
34 canaux de musique mais prévoit, a
terme, présenter une grille de 180 ca-
naux, grace a l'utilisation d'un satellite
canadien devant étre mis en orbite en
septembre 1998. Tous deux offrent
leur programmation sous de mul-
tiples paquets, avec tarifs correspon-
dants, et menu pour canaux supplé-
mentaires a la carte.

mais qui ont décidé de ne
pas s'‘abonner. Et ce mil-
lion de foyers disposant d'une résidence
secondaire, notre équipement pouvant
facilement se débrancher pour s'installer
au chalet, sur un véhicule récréatif ou
sur un bateau.»

On courtise, enfin, les 300 000 usa-
gers du marché gris, qui s'en remet-
tent a un service ameéricain équiva-
lent. A ces personnes, ExpressVu et
Star Choice offrent des «rabais de
conversion». Et on leur fait miroiter
les avantages d'un service canadien.
«Sur le marché gris, ils paient en dol-
lars américains, ce qui peut leur reve-
nir entre 50 et 75 dollars canadiens
par mois. Ils n'ont pas acces a une pro-

grammation en francais et a une pro-
grammation canadienne. Par exemple,
c'est ISPN qu'on leur sert, et des parties
de hockey impliquant des équipes amé-
ricaines, alors qu'ils peuvent aussi,
avec nous, obtenir TSN et voir évoluer
leurs équipes canadiennes», fait remar-
quer M. Pezarro.

Quant a la valeur ajoutée que peut
representer une combinaison cablo-
distribution-téléphonie-acces a Inter-
net, «nous devrions étre en mesure de
Loffrir, par le jeu d'alliances straté-
giques, d'ici 12 ou 24 mois», renchérit
le président de Star Choice.

Look Télé

On ne peut compléter ce tour d'ho-
rizon sans parler de l'arrivée de Look
Télé, prévue pour la fin de 1998, Ce
consortium, controlé par Téléglobe
Entreprise Média, entend s'en re-
mettre a un systeme de distribution
par micro-ondes appelé SDM (pour
systeme de distribution multipoint),
une infrastructure peu onéreuse qui
permet la distribution numérique
d'émissions téleévisuelles et d’autres
contenus requérant une large bande
passante. Les premiers marchés vises
par Look Télé sont le Québec, le sud
et I'est de I'Ontario; le consortium
s'est fixé pour objectif d'entrer dans
2,7 millions de foyers et de diffuser
jusqu'a 150 chaines.

«C'est l'infrastructure la moins cotiteu-
se pour offrir la qualité numérique. Cest
une plateforme a faible cout pour large
bande et ¢'est une technologie évolutive»,
avait soutenu Claude Forget, président
du conseil de Look Télé, lors du lance-
ment de ce consortium, en juin der-
nier. Look Télé entend ainsi déployer
ses antennes micro-ondes dans la ma-
jeure partie du Québec. Avec un prix
du service de base mensuel de 20,50 S
(incluant la location du récepteur), on
se propose de concurrencer de manie-
re dynamique a la fois les cablodistribu-
teurs et les nouveaux services de diffu-
sion directe par satellite.

n'a gagné que 10 % du marché, devangant Sprint de
quelques points de pourcentage. Il reste encore pres de 70 %
du marché entre les mains des monopoles d’hier. On sou-
ligne aussi que sans cette concurrence féroce, le prix moyen
des appels interurbains effectués a l'intérieur du Canada au-
it ét¢ de 48 cents la minute, contre une moyenne actuelle
oscillant entre 10 et 15 cents,

Chez AT&T Canada on va plus loin. «Le consommateur
(l'entreprise ou le résidentiel) a gagné beaucoup a lavenement
de la concurrence dans Uinterurbain. On voit de plus en plus
une tres grande disponibilité de services différents. De plus, les
prix ont baissé de facon substantielle. Prenez le service 1-800. 11
se situe a environ 20 cents la minute aujourd’hui alors que
sans la concurrence, le prix serait au-dessus des 40 cents», a ré-
sumeé Peter Barnes, vice-président, affaires publiques, chez
AT&T Canada Entreprises. «Avec toute cette compétitivite
dans le marché, le consommateur y gagne. Et il peut exercer des
choix. Il n'est plus soumis aux décisions d'un monopole.»

M. Barnes profite de l'occasion pour précher en faveur du
maintien de la réglementation, de l'exercice d'un controle ré-
glementaire dans l'industrie. Par exemple, Bell et consorts
sont les seules a devoir débattre de leur tarification devant le
CRTC, et a soumettre une grille qui reflete leurs cots d'ex-
ploitation. «Un autre 18 mois de réglementation nous ferait du
bien et permettrait d'établir un environnement de saine concur-
rence. Un concurrent avec un rendement de 11,4 %, qui retient
prés de 70 % du marché de Uinterurbain et 100 % du marché
local, conserve un solide pouvoir. Les telcos ont toujours cette
force et cette capacité d'influencer le marché».

Il rappelle qu'apres cing ans, la concurrence dans l'inter-
urbain en est toujours a sa premiere étape. «Aprés avoir vit
Unitel froler la faillite nous avons, avec trois banques, repris
Lentreprise et injecté 250 millions. Mais malgré tous nos inves-
tissements, nous sommes encore en situation de perte. Nous es-
pérons inscrire nos premiers profits en 1998 mais ce sera trés
difficile. Vouloir tout déréglementer, trop vite, serait, a ce stade-

ci, dangereux pour le consommateur.»

COGECO est le quatrieme plus important cablodistributeur au
Canada. Nous sommes une entreprise de télécommunications
dont les activités sonf concentrées au Québec et
en Ontario. COGECO a poursuivi avec vigueur
la modernisation de ses réseaux de cable, par
le déploiement d’une architecture hybride
de fibre optique et de cable coaxial.

Ces travaux ont grandement contribué

a améliorer la qualité technique

des services et a augmenter urlington/Oakville

milton

RAPTDUS

Demandez notre dépliant Rapidus Affaires décrivant tous les services dont votre entreprise pourrait profiter
en composant leq 8oo 665-5151 OU, écrivez-nous a I'adresse suivante : gervices.affaires@cgocable.ca
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Une longueur d’avance
avec COGECO

la capacité et la fiabilité des réseaux,

en plus de les rendre bidirectionnels.

Le service d’affaires Rapidus de COGECO
est a la fine pointe du développement

en matiére d’autoroute de I'information.
Faites bénéficier votre société, qu’il s’agisse
d’une PME ou d’une grande entreprise,
d’'un accés au réseau Internet a haute
vitesse grace a la technologie du modem cable.
Et donnez une longueur d’avance a vos affaires!
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BELL MOBILITE

Depuis sa récente apparition, la téléphonie sans fil a changé le mode de vie de bien des gens.

La révolution du sans-fil

La telephonie numérique sans fil,
la nouvelle génération du cellulaire

ROBERT DUTRISAC
LE DEVOIR

La bataille de la téléphonie numé-
rique sans fil est bel et bien com-
mencée mais il ne s'agit que d'une
des technologies de télécommunica-
tions sans fil — sans doute la plus lu-
crative — qui verront le jour au cours
des prochaines années,

Maintenant dans le domaine pu-
blic, les systemes de télécommunica-
tions micro-ondes, mis au point par le
complexe militaro-industriel améri-
cain, ont donné lieu a des applications
civiles. Au Canada, Industrie Canada
a accordé une flopée de licences que
des entreprises
commerciales
entendent exploi-
ter d'ici I'an 2000,
D'autres licences
ont été offertes
et le processus
d'octroi suit son
cours. D'autres
encore demeu-
rent en réserve,

Certains de
ces systemes de
télécommunica-
tions sans fil por-
tent comme nom
des sigles sibyl-
lins: SDM pour
Systeme de dis-
tribution multi-
point ou SCML
pour Systeme de

Il est a
prévoir que
les tarifs de
la téléphonie
sans fil vont

subir de
fortes
pressions a
la baisse au
cours des

prochaines communication
) multipoint local.
annees A cela s'ajoutent

les nouveaux

systemes  de

communication
par satellites: Iridium, ORBCOMM et
Globalstar. Certaines de ces applica-
tions serviront a la télédistribution
d'émissions télévisuelles et a l'acces a
Internet, d'autres a la communication
mobile des grands routiers, d'autres a
la transmission de données, d'autres
encore au téléavertissement.

Dans la téléphonie sans fil, les deux
réseaux établis de téléphonie cellulaire,
Mobilité Canada et Rogers Cantel, ont
vu débarquer leurs deux nouveaux
concurrents dans la téléphonie dite
SCP (Services de communication per-
sonnelle), Microcell et Clearnet. Les
SCP ne représentent que I'évolution
technologique de la téléphonie sans fil
qui passe du mode analogicue des ré-
seaux cellulaires actuels au mode nu-
merique dont les avantages techniques
— qualité sonore, services évolués,
possibilité de transmission de données
et d’acces a Internet, bande passante
plus large — sont indéniables

Sur le plan économique, le mode
numeérique et les nouvelles normes
de transmission sur la fréquence oc-
troyee de 1,9 gigahertz (les réseaux
cellulaires actuels occupent la fré-
quence de 800 mégahertz), c'est-a-
dire la norme GSM pour Microcell et
AMCR pour Clearnet et Mobilité Ca-
nada, permettent de desservir davan-
tage d'abonnés a un moindre colt.

[l est donc a prévoir que les tarifs
de la téléphonie sans fil vont subir de
fortes pressions a la baisse au cours
des prochaines années. Et c'est déja
commencé puisque Microcell et
Clearnet ont annoncé des forfaits tari-
faires qui, toutes choses étant égales,
sont inférieurs aux tarifs pratiqués par
les réseaux établis.

Avant méme l'arrivée des nou-
veaux concurrents, la téléphonie sans
fil, lancée en 1985, connaissait un es-
sor fulgurant, Selon Statistique Cana-
da, le nombre d’abonnés des réseaux
actuels est passé a 3,4 millions en
1996, en hausse de 32 % par rapport a
I'année précédente, ce qui comprend
750 000 abonnés du service de téléa-
vertissement. L'industrie a encaissé
des revenus de 2,8 milliards en 1996,
soit 25 % de plus qu'en 1995, et ce
méeme si les revenus mensuels par
abonné ont diminué de 5,5 % pour
s'établir a 69 S. La téléphonie cellulai-
re a compté pour 86 % de ces recettes,
la vente d'appareils pour 9 % et les ser-
vices de radio-messagerie pour 5 %.

Selon un sondage Angus Reid ef-
fectué au printemps dernier, pres du
tiers des ménages au Canada dispo-
sent d'au moins un téléphone cellulai-
re, ce qui représente trois millions de
foyers. La moitié de ces usagers sont
abonnés au service depuis deux ans
ou moins et 17 % des personnes inter-
rogees ont indiqué leur intention de
se doter d'un téléphone sans fil d'ici
un an. Pas étonnant que l'industrie
voie 'avenir en rose,

Mobilité Canada domine nettement
le marché. Cette alliance qui regrou-
pe les filiales en téléphonie sans fil
des grandes compagnies de télépho-
ne comme Bell Mobilité accapare
60 % du marché canadien, En outre,
ces entreprises s'appuient sur une
base financiere solide, ce qui n'est pas
le cas pour Rogers Cantel.

En 1997 et 1998, Bell Mobilité (qui
dessert I'Ontario et la majeure partie
du Québec) aura investi 750 millions
dans son nouveau réseau de SCP
basé sur la norme AMCR et déployé
sur la nouvelle fréquence 1,9 giga-
hertz. Rogers Cantel s'est contentée,
pour sa part, de déployer son service
numerique sur I'ancienne fréquence
de 800 mégahertz avec une norme
vieille de dix ans, la norme AMR']

Cette norme présente l'avantage
d'étre utilisée sur tout le réseau
AT&T aux Etats-Unis et son déploie-
ment cotite moins cher puisque cette
technologie s'installe sur les antennes
cellulaires en place, Mais elle est
moins performante que les normes
plus récentes et son utilisation ne
regle pas le probleme de la saturation
prochaine de la fréquence de 800 mé-
gahertz Tot ou tard, Rogers Cantel
devra consentir les investissements
nécessaires pour l'utilisation de la fré-
quence de 1,9 gigahertz, investisse-
ments évalués a quelque deux mil-
liards de dollars.

Les nouveaux réseaux Microcell
et Clearnet ne sont encore fonction-
nels que dans les grandes agglomé-
rations, tout comme le réseau SCP
de Bell Mobilité. Mais cet handicap
est désormais atténué par les nou-
veaux appareils bimodes qui passent
automatiquement de la fréquence
SCP a la fréquence cellulaire en fonc-
tion du lieu ot se trouve l'usager. En
outre, Microcell, Clearnet et Bell
Mobilité ont signé des ententes
d'«itinérance» qui permettent aux
usagers d'utiliser leurs appareils
SCP dans la plupart des grandes
villes d’Amérique du Nord. Comme
la norme GSM est celle qui a cours
en Europe et en Asie, Microcell offre
également cette possibilité d'itiné-
rance sur ces continents.

A I'heure actuelle, Microcell et
Clearnet n'ont qu'une part infime du
marché. Microcell prévoit compter
60 000 abonnés d'ici la fin de 'année.
En revanche, les nouveaux venus ont
déja modifié le marché de la télépho-

nie sans fil en offrant des tarifs tres |

concurrentiels et une gamme de ser-
vices évolués.

Mobilité Canada et Rogers Cantel
ont adapté leurs tarifs en conséquen-
ce. Ces leaders font face a un dilem-
me: s'ils abaissent trop rapidement
leurs grilles de tarifs, ils se priveront
de revenus importants en provenance
de leur bassin de clients actuels, Dans
le cas de Rogers Cantel, cette problé-
matique est encore plus criante: apres
plus d'une décennie, ses activités ne
génerent toujours pas de bénéfice et
une baisse de tarifs, importante et gé-

néralisée, pourrait aggraver sa situa-

tion financiere,

Microcell et Clearnet poursuivent
une stratégie de démocratisation de la
téléphonie sans fil. D'ici dix ans, prédit
l'industrie des SCP, le téléphone sans
fil deviendra le principal mode de
communication locale de pres de la
moiti¢ des Canadiens, En 2005, on in
dique que 40 % des adultes canadiens,
soit 15 millions de personnes, auront
leur téléphone sans fil personnel

La guerre

des prix

du numerique

de transmission supérieure, le SCP a tout
pour déloger ’ancétre» cellulaire

ERIC BERARD
COLLABORATION SPECIALE

lors que le téléphone cellulaire traditionnel

(ou analogique) est bel et bien entré dans
nos meeurs comme un outil de communication
parmi tant d'autres, voila qu'il se fait montrer la
sortie par le petit nouveau. Il s'agit du service de
téléphonie sans fil communément appelé SCP
— pour service de communication personnel.
Moins cher que le cellulaire, plus discret et
d'une qualité de transmission supérieure, le
SCP a tout pour déloger «I'ancétre» cellulaire.

Evidemment, une telle perspective d'expan-
sion du marché a attiré les entreprises de télé-
phonie sans fil et, une fois le consommateur
convaincu des vertus du SCP, reste a se l'accapa-
rer par des offres les plus alléchantes possibles.

Nous avons examine les offres des quatre en-
treprises actives au Quebec et dans la région de
Montreéal, afin de tenter de mettre un peu
d'ordre dans la masse de forfaits offerts par Bell
Mobilité (SCP Plus), Microcell (Fido), Clearnet
SCP et Cantel AT&T (Amigo numeérique).

Voici donc un aper¢u des forfaits de base of-
ferts par ces différentes entreprises. Bien str,
une foule d'options peuvent étre ajoutées dans
chacun des cas a des tarifs qui varient mais,
pour que les comparaisons tiennent, nous nous
en sommes tenus aux services de base,

Le téléphone Amigo est disponible pour 149 S
et on peut l'utiliser pendant 100 minutes pour
19,95 § par mois. On peut aussi choisir le forfait
400 minutes pour 39,95 S.

Fido, de son cote, offre une gamme d'appa-
reils téléphoniques codtant entre 175 S et 350 S,
le service mensuel étant de 20 S pour 100 mi-

nutes et de 40 S pour 400 minutes.

Du coté de Clearnet on propose un téléphone
au cout de 149 § et deux forfaits mensuels de
base. Le premier offre 100 minutes pour 20 $
alors que, pour 10§ de plus, vous pouvez avoir
ces mémes 100 minutes, plus un nombre illimi-
té d'appels en soirée et les week-ends,

Bell Mobilité, avec son SCP Plus, apparait un
peu plus cher avec ses trois forfaits: 25 S pour
100 minutes, 50 S pour 250 minutes et 100 $
pour 500 minutes. Les téléphones disponibles le
sont pour des sommes variant de 199 S a 299 S.
Il est toutefois a noter que d'importants rabais
sont offerts a la personne qui s'abonne a SCP
Plus pour deux ans ou plus. Dans tous les cas,
on doit ajouter un tarif de permis SCP qui avoisi-
ne les 4 S par mois.

Certaines nuances doivent cependant étre ap-
portées a ces chiffres livrés a I'état brut. Ainsi
Mme Diane Fabi, porte-parole de Bell Mobilité,
affirme que les entreprises concurrentes n'of-
frent pas un réseau aussi souple et étendu que
celui de Bell Mobilité et n'offrent pas toutes la
puissance de la bande 1,9 Ghz (comparative-
ment a 800 Mhz pour le réseau analogique).

En ce qui concerne la liberté qu'offrent les
concurrents qui affichent un service sans
contrat ni attaches, Mme Fabi fait remarquer
que, les téléphones d'une compagnie n'étant pas
compatibles avec les réseaux concurrents, un
client qui aura déboursé 200 S pour un télépho-
ne ne sera pas vraiment plus avance s'il décide
de se «libérer» apres trois mois avec un appareil
devenu inutile.
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Le porte-parole de Microcell (Fido) rétorque
a cela que s'il était vrai que, jusqu’a récemment,
la zone de couverture numerique était relative-
ment peu étendue, elle se développe a un ryth-
me tres rapide. De plus, d'ici quelques semaines
a peine, lorsque l'utilisateur sortira d'une zone
numeérique a 1,9 Ghz, ses communications pour-
ront continuer a ¢tre acheminées via le réseau
analogique déja existant.

A l'égard de «l'attache technologique» reliée
a un téléphone acheté et non compatible, il faut
savoir que Microcell, tout comme Clearnet
dailleurs, offre une garantie de remboursement
des équipements de 30 jours en cas d'insatisfac-
tion. Cependant apres ce délai, il est vrai que le
consommateur désireux de changer de fournis-
seur de services SCP devra se débrouiller avec
un téléphone devenu inutile,

Peut-étre un conseil aux nouveaux utilisa-
teurs: a I'abonnement, munissez-vous du télé-
phone le moins cher. Si jamais, pour une raison
ou pour une autre, vous deviez changer d'idée
apres un mois, votre mise perdue sera moins
importante. Passsé ce délai, si vous étes satis-
faits, il sera toujours temps d'opter pour de la
«quincaillerie» plus élaborée,

Clientele d’affaires

Toutes les compagnies mention-
nées plus haut peuvent évidemment
servir aussi les entreprises et la plu-
part ont concocté quelques forfaits
destinés plus précisément a 'usage
commercial,

Cependant Clearnet a pour le mo-
ment une longueur d'avance aupres
des entreprises puisque, en paralléle
avec son service Clearnet SCP men-
tionné plus haut, un deuxieéme pro-
duit, appelé Mike, est directement
congu pour les entreprises ayant de
grands besoins de télécommunica-
tions, Mike est a la fois un SCP, un teé-
léavertisseur et une radio bidirec-
tionnelle pour les communications
internes. Les tarifs de Mike avoisi-
nent les 20 cents la minute en mode
téléphone mais le méme forfait peut
étre déecomposé, sans tarification
supplémentaire, selon que I'on utilise
I"appareil dans le cadre de I'une ou
l'autre de ses fonctions. Ainsi le plan
«Mike 35» prévoit 70 minutes de té-
léphone aux heures de pointe pour
35 S mais le méme 35 S peut aussi étre converti
en 350 minutes de contact direct (communica-
tions internes) ou 700 messages de télémessa-
gerie ou en un amalgame de I'ensemble de ces
services.

La ou Mike marque réellement des points
cependant, c'est lorsqu'il offre une facturation
cumulative des différents comptes de télépho-
ne utilisés par les employés d'une méme entre-
prise. Par exemple si votre directeur des
ventes a «défoncé» son temps d'antenne de
base prévu mais qu'en contrepartie un ouvrier
de chantier n'a pas utilisé toutes ses minutes,
Clearnet en tiendra compte dans sa facturation
globale et I'entreprise n'aura ainsi pas a payer
de pénalité a cause de la «loquacités de I'un de
ses employés.

Moins cher que le cellulaire et d'une qualite

A

I'abonnement,
choisissez le
téléphone le
moins cher...
si vous étes

satisfait, il
sera toujours
temps par la
suite d’opter

pour un
appareil plus
élaboré

CLEARNET

A la fois SCP, téléavertisseur et radio bidirectionnelle pour les communications internes, Mike est concu
pour les entreprises ayant de grands besoins de télécommunications.




Vol gitires Avantage Appel sans frais

Quand le centre de villégiature Tremblant veut atteindre

sa clientéle, il peut désormais compter sur la solution d’affaires
Avantage Appel sans frais™“ de Bell. D'ailleurs, seulement
quatre mois aprés I'implantation de ce nouveau

service, les ventes de Tremblant ont augmenté de 15 %.

Cet outil de marketing, exclusif a Bell, permet d’archive

les numéros des clients, de connaitre leur provenance — afin de
mieux les cibler — et de mieux gérer I'information.

Grace a sa grande flexibilite, la force de vente peut méme
générer des revenus supplémentaires en offrant

aux clients potentiels les autres activités de Tremblant.

Un autre exemple que tout bien calculé, c’est Bell.
’

1 888 286-8660 Ben
atatANall.ca/info.solutions; Kl i

1 \ppel sans frals est une marque de commerce de Cont de ressources Stentor ine, Bell Canada est usaser Hoencie
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Le multimédia en forte progression

Les revenus des producteurs multimédia proviennent davantage
des services aux entreprises que du marché du grand public

ROBERT DUTRISAC
LE DEVOIR

ncore toute jeune et d'envergure modeste, l'industrie
du multimédia au Québec a continué cette année a
progresser. L'arrivée d'Ubi Soft a accru la masse critique
dont a besoin Montréal pour se démarquer sur le plan in-
ternational, tandis que l'appui des compagnies de télépho-
ne comme Bell Canada et Quebec-Téléphone, du cablodis-
tributeur Vidéotron et du gouvernement — par 'entremi-
se du Fonds de l'autoroute de l'information — ont apporte
de I'eau au moulin virtuel. Mais le meilleur reste a venir.
Selon I'Association des producteurs en multimédia du
Québec (APMQ), l'industrie du multimédia compte pres de
200 entreprises qui employaient quelque 2500 personnes-
année en 1996. Les revenus globaux
de l'industrie avoisinaient les 75 mil-

ve 3
Lindustrie lions, dont 20 % provenaient des mar-
du chés d'exportation. On sattend toute-
fois a ce que le nombre d'employés de
multimédia cette industrie de méme que ses reve-
nus connaissent une augmentation de

compte lordre de 25% en 1997.
Ces statistiques ne comprennent
au Québec  que la production multimédia, ¢'est-a-
dire l'intégration et la transformation
200 de contenus de toutes sources (texte,
i voix, données, graphiques, images, vi-
entreprises  d¢o) diffusées sous forme numérique
. sur un support fixe (cédéroms et
qui DVD) ou sur un réseau informatique
: (Internet, extranet ou extranet) a des
emplonent fins de communication interactive,
actuellement precise 'APMQ. Ces données l‘l("li(‘ll-
nent pas compte des revenus tirés de
environ 3000 la distribution des cédéroms, de la
fourniture d'acces a Internet, de 'hé-
personnes bergement sur les serveurs, tout

comme elles n'englobent pas I'énor-
me pousseée qu'lnternet a entrainee
dans les télécommunications.

On ne parle donc que des contenus qui faconneront les
autoroutes de l'information. Pour donner une idée de son
ampleur, I'APMQ la compare au secteur de I'édition et de
la diffusion du livre, qui comprend au Québec 135 entre-
prises. Ce secteur emploie 1600 personnes et affiche un
chiffre d'affaires de 485 millions. La différence, c'est le
rythme de croissance de l'industrie, stagnant pour le livre
et en forte progression pour le multimeédia.

Encore aujourd’hui les revenus des producteurs multi-
meédia proviennent surtout des services aux entreprises

(sites Internet, intranet et extranet), des cédéroms promo-
tionnels et de la présentatique, plutot que du marché
grand public. Les entreprises sont encore de petite taille:
elles comptent, pour les trois quarts, moins de 10 em-
ployés et affichent des revenus de moins de 500 000 S
dans la moitié des cas.

«On voit depuis deux ans une vague de consolidation, Sou-
ligne toutefois Gilbert Ouellette, directeur général de
I'APMQ. Le défi de l'industrie, ¢'est datteindre d'ici trois ans
une masse critique d'environ 500 millions.» La marche est
haute: cet objectif ambitieux ne pourra se réaliser que
dans la mesure ou l'industrie québécoise du multimédia
wsorte de son petit marché», estime M. Ouellette.

Le marché multimédia grand public, caractérisé, pour
I'heure, par la vente de cédéroms, est encore peu développé
au Québec, note 'APMQ. Dans les magasins spécialisés, les
titres québécois représentent moins de 5 % de l'offre. Au
Québec, les foyers équipés d'un ordinateur multimédia dis-
posent de neuf titres, dont un seul titre québécois.

L'informatisation des ménages est bien amorcée au
Québec: 30 % d'entre eux possedent un ordinateur, 18 % un
lecteur de cédéroms et 20 % une console de jeux vidéo. Se-
lon Impact Recherches, 22 % de la population québécoise
surfe sur Internet au moins cing heures par semaine.,

Méme avec un taux d'informatisation encore plus éleve,
le Québec ne sera jamais un véritable marché pour les
contenus multimédias grand public, souligne 'APMQ. Ces
contenus cottent tres cher a produire et a commercialiser.
Au Québec, un succes d'édition d'un cédérom correspond
ala vente de 15 000 copies, un fait rarissime. «L'exportation
devient alors incontournable», estime 'APMQ.

Au chapitre des services aux entreprises, notamment la
production de contenus en ligne de plus en plus sophisti-
ques, le marché est particulierement dynamique. Depuis le
début de 'année, et tout particulierement cet automne, cer-
tains producteurs qui se consacrent principalement aux
services aux entreprises ont connu un essor fulgurant.
C'est le cas de certaines filiales de Quebecor Multimédia,
dont Intellia. «On assiste vraiment a un déblocage. L'indus-
trie du multimédia sort de Uenfance. L'Internet, les intranets
et les extranets sont devenus de véritables moyens de commu-
nication pour les entreprises. Ce ne sont plus des accessoires»,
commente Alexandre Taillefer, le président d'Intellia.

Apres quelques années d’attentisme, Bell Canada a dé-
gagé des sommes substantielles pour le développement
de contenus en ligne. Ce télécommunicateur a constitué
un fonds de 12 millions pour la création de contenus multi-
média originaux reliés a la production télévisuelle. En
outre, Bell a lancé en septembre une expérience pilote a
Repentigny, appelée TotalVision, combinant la cablodistri-
bution numérique et l'acces a Internet a haut débit par I'or-

BELL CANADA
Linformatisation des ménages est bien amorcée au Québec: 30 % d’entre eux possédent un ordinateur, 18

% un lecteur de cédéroms et 20 % une console de jeux vidéo.

dinateur et le téléviseur. Bell a déja convaincu 550 foyers
d'abandonner la cablodistribution traditionnelle pour le
nec plus ultra du multimédia en ligne a la maison. La com-
pagnie entend desservir 3500 foyers dans cette municipali-
té au cours de cet essai d'une durée de deux ans.

Les cablodistributeurs estiment, quant a eux, qu'ils ont
l'infrastructure la mieux adaptée au déploiement des info-
routes. Rassérénés par l'investissement de 1 milliard US
consenti par Microsoft dans Comcast, le quatriéme cablo-
distributeur américain, ils ont toutefois rejeté la solution
proposée par Bill Gates pour 'ensemble de l'industrie, ju-
geant trop grande I'éventuelle emprise de Microsoft sur
leurs réseaux. A I'échelle nord-américaine, les cablodistri-

buteurs se sont entendus sur un standard commun, appe-
1é OpenCable, une plateforme multifonctionnelle compre-
nant la décompression vidéonumérique et 500 canaux, le
modem-cable, la téléphonie et les accés conditionnels
pour la télévision a péage, toutes les fonctions nécessaires
pour réaliser la convergence dont on parle depuis
quelques années. Selon le président de Cogeco, Louis Au-
det, cette boite multimédia pourra étre commercialisée
des 1999.

Tous ces développements, stimulés par la concurrence
que se livreront compagnies de téléphone et cablodistribu-
teurs, représentent d'énormes débouchés pour l'industrie
du multimédia. On n'a encore rien vu.

Vers une technologie de la vitesse

A Uheure actuelle, c’est de millions de bits a la seconde dont nous aurions besoin

BENOIT MUNGER
LE DEVOIR

P our se familiariser avec les modes de communi-
cation en ligne, pour découvrir et apprivoiser le
courrier électronique, la navigation sur le Web, les
groupes de discussions, pour vivre en somme dans
cet univers numérique qu'on appelle le cyberespa-
ce, l'on pouvait trés bien s'accommoder jusqu'a
maintenant de la lenteur générale des connections.

Mais a I'heure ot pointe le multimédia en ligne,
le vrai, celui qui marie les données, l'audio, la vidéo,
les images 3D et la réalité virtuelle; a I'heure ot le
commerce électronique, les transactions en ligne,
I'éducation et la médecine a distance cognent a la
porte, c'est de millions de bits a la seconde dont
nous avons besoin. «Donnez-moi, donnez-moi de la
vitesse», pourrait-on hurler, en empruntant a Diane
Dufresne un peu de son oxygene.

De la vitesse pourtant, il y en a. Au Québec, en
tout cas, ou le réseau, dont I'exploitation reléve du
RISQ (pour Réseau interordinateurs scientifique),
n'a rien a envier aux autres, bien au contraire. L'en-
nui, c'est que cette vitesse se manifeste plutot en

amont, la ou se joignent les grandes ar-
teres de la portion québécoise d'Internet

constituées de fils de fibre optique, de
Le commun neuds ATM, de commutateurs et de rou-
des teurs. Ce qui, en aval, fait pour l'instant
une bien belle jambe au commun des uti-
utilisateurs  lisateurs, empétre dans I'étroitesse des
. chemins qui relient son fournisseur de
vit dans services aux reseau principal avec, com-
: . me seule consolation, I'espoir qu'on lui
| espoir offre un jour un acces fluide et rapide au

. . réseau des réseaux.

qu’on lui

Premier maillon

offre un jour En amont, dong, la vitesse ne fait pas

e défaut. Le premier maillon, au Québec,
LSS d’Internet, le point de raccordement qué-
fluide et bécois au réseau canadien CA*net puis

au «nuage principal», américain bien sur,
c'est le RISQ. Creé en 1989 par les univer-
sités quebécoises et le Centre de re-
cherche informatique de Montréal
(CRIM), le RSIQ a comme role principal
d'assurer l'exploitation du réseau que se
partagent ses membres, institutions d'en-
seignements, organismes gouvernemen-
taux, entreprises privees, etc. Il doit «veiller au dé-
veloppement» d'Internet au Québec, assurer l'inter-
connexion permanente de ses membres, promou-
voir l'utilisation d'Internet et faire de I'accompagne-
ment technologique specialisé dans les architec-
tures de réseaux et des serveurs Web. Il participe
aussi a la gestion des adresses [P (Internet Proto-
col) et des noms de domaines qc.ca (en passant,
I'enregistrement d'un nom de domaine qe.ca est un
service offert gratuitement par le RISQ)

C'est beaucoup de chats a fouetter, mais pour
I'instant, attardons-nous au principal mandat du
RISQ, celui qui consiste a assurer l'interconnexion
«a la plus haute vitesse et aux meilleurs couts pos-
stbles».

Le réseau, a la fine pointe, repose sur la tech
nique de transmission ATM (pour mode de trans-
fert asynchrone) permettant de transmettre la voix
et les données numériques a des vitesses de plus
en plus grandes. Combien grandes? FFaisons un
peu de mathématique. Votre modem a 28,8 kps,
quand il fonctionne a plein régime (ce qui est plutot
rare), prendra environ 25 secondes a télécharger
une page HTML de 70 octets. Si vous avez la chan

rapide au
14

réseau des

réseaux

PAUL LABELLE / NORTEI

La vitesse s'exprime plutdt en amont, 14 ou se joignent les grandes
artéres de la portion québécoise d'Internet constituces de fils de fibre
optique, de nceuds ATM, de commutateurs et de routeurs,

ce de bénéficier des 128 kps d'une connexion RNIS
(pour Réseau numérique a intégration de service
ou ISDN en anglais), il faudra un peu moins de six
secondes; avec une connexion par modem-céable
roulant a 1,5 Mbps (millions de bits par seconde),
I'on descendra sous la demi-seconde. Dans I'état ac-
tuel des choses, c'est a peu pres ce que vous ferez
de mieux, comme client. Apres, 'on passe a un
autre niveau, celui des lignes qui forment le réseau
de téte du RISQ, les T3 (45 Mbps), OC3 (155
Mbps) OC12 (622 Mbps) et méme, comme on s'ap-
préte a l'expérimenter, OC48 (2,5 Gbps, pour mil-
liards de bits par secondes).

En gros, le réseau québécois est constitué de
deux nceuds ATM principaux situés a Montréal et
Québec. De ces deux naeuds partent des lignes re-
liant les membres — universités, centres de re-
cherche et organismes gouvernementaux. On y
trouve principalement des lignes T1, T3, OC3 et
méme OC12, comme c'est le cas a Montréal depuis
dix mois

Traditionnellement locataires de lignes pour son

réseau, le RISQ voudrait devenir proprié¢taire. Un
premier pas a été fait avec I'achat de 48 lignes de
fibre optique pour le nceud montréalais. Bientot —
le projet est en phase d’acquisition — 48 autres
s'ajouteront a Québec.,

Mais la vitesse pure ne suffit pas. Encore faut-il
que le trafic, de plus en plus lourd, soit bien canalisé.

A cet égard, le RISQ a récemment créé un
Centre d'interconnexion québécois permettant de
mieux gérer la distribution du trafic local. Si, par
exemple, vous envoyez un message ¢lectronique a
un correspondant situé ailleurs sur le réseau du
Québec, les données prendront des directions di-
verses, passant peut-étre par des routeurs aux
Etats-Unis ou ailleurs avant d'arriver a destination,
D'un point de vue logique, c'est un peu béte de pas-
ser par New York pour aller de Montréal a Rouyn.
En pratique, ¢'est méme cotteux quand on conside-
re les cots importants qu'il faut payer pour transi-
ter entre le réseau québécois et le nuage américain,
sans oublier que cela contribue a I'engorgement de
la bande passante,

La présence d'un centre d'interconnexion per-
met de canaliser le trafic local de fagon a ce qu'il
emprunte les lignes du réseau interne: «L'avantage
est double, explique Luc Desrosiers, le chef ingé-
nieur du RISQ. Le Centre permet de réduire les coiits
de transit avec les Etats-Unis en plus d'améliorer le
trafic.» :

Relié aux Etats-Unis par lignes T3, le réseau qué-
bécois dispose d'un plancher garanti de 20Mbps
avec possibilité d'aller jusqu'a 9OMbps. Selon Luc
Desrosiers, sans le Centre d'intérconnexion, I'on at-
teindrait réegulierement 40 a 50 Mbps, ce qui aurait
un effet considérable sur les codts. De plus, I'exis-
tence du centre permet de réduire sensiblement le
nombre de routeurs par lesquels un paquet de don-
nées doit passer avant d'arriver a destination: «On
peut considérer qu'un paquet passe en moyenne par
20 sauts. Avec le centre, on en coupe une douzaine,
ce qui améliore la vitesse.»

Pour l'instant, le réseau repose sur la transmis-
sion ATM, mais il n’est pas dit qu'il en sera toujours
ainsi: «On a dit qu’ATM, une technologie de niveau
11, était un mal nécessaire en attendant les technolo-
gies de niveau 111 [basé sur l'adressage IP]. C'est
vrai, mais il reste que c'est encore la seule facon d'at-
teindre la vitesse d'une OC12», explique M. Desro-
siers.

Aussi le RISQ, qui a contribué avec Bell a l'inté-
gration d'’ATM au réseau québécois, prépare déja
I'avenir, En collaboration avec Nortel, chef de file
dans le domaine de la recherche en télécommuni-
cations (elle a produit I'équipement par ot passe la
moitié du trafic de la dorsale nord-américaine), Hy-
dro-Québec et le Centre national d'optique, le RISQ
vient de s'engager dans un projet de recherche vi-
sant a concevoir un routeur complétement optique:
«En ce moment, nous avons plus de bande passante
que pour nos besoins, mais ¢ca ne sera pas toujours
ainst. Nous croyons au routage TCP IP et c'est pour-
quoi nous avons entrepris ce projet», explique Mario
Cantin, gestionnaire du RISQ.

Et en aval

Bien beatMout cela, mais en aval, la ou se mor-
fond le pauvre utilisateur devant qui on a fait miroi-
ter les monts et les merveilles du multimédia, on
est encore loin d'une connexion rapide et perma-
nente. Bien sar, les offres ne manquent pas. Iy a le
modem cable, encore trop peu accessible, les
lignes de la famille des DSL (pour Digital Subscri-
ber Line), comme I'ADSL qu'on commence a expé-
rimenter et qui promet des vitesses de 608 kbps a 8
Mpbs sur fil téléphonique de cuivre traditionnel, le
LMDS (Local Multipoint Distribution Services),
transmettant par signal radio a 500 kpbs, DirectPC,
qui transmet par satellite. ..

Plus ou moins prometteuses, ces technologies
sont toutefois encore loin d'avoir atteint le niveau
du commun des mortels. Et méme si elles I'étaiem,
cela ne reglerait pas pour autant la lenteur relative
du réseau en aval, entre les fournisseurs d'acces et
le réseau principal. Avant que l'on puisse avoir faci-
lement acces a une vitesse de connexion ultra-rapi-
de, il passera donc bien des bits dans les routeurs,
méme si en téte de ligne, les paquets de données
roulent sur les chapeaux de roues.

Pour en savoir plus:
Le RISQ
http://www.risq.qc.ca/
e modem céble de Videotron
http://residentiel.videotron.com/fr/f-modem.html
Celui de Cogeco
http://www.rapidus.net/



http://www.risq.qc.ca/
http://residentiel.videotron.com/fr/f-modem.html
http://www.rapidus.net/
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TELECOMMUNICATIONS
Le financement des telecommunications

En plus des institutions financieres traditionnelles,
diffevents ovganismes s’emploient a aider au demarrage et au développement
de ce secteur en pleine effervescence

La présence a Montréal depuis
de nombreuses années d’entre-
prises-phares dans le domaine
des télécommunications contri-
bue a créer un effet d’entraine-
ment dans ce secteur d’activité
économique.

ERIC BERARD
COLLABORATION SPECIALE

J oueur important dans le domaine
du capital de risque au Québec, le
Fonds de solidarité des travailleurs et
des travailleuses de la FTQ a saisi de-
puis quelques années déja l'importance
de I'émergence des nouvelles technolo-
gies, dont les télécommunications.

Le vice-président aux communica-
tions pour le Fonds de solidarité, Jean-
Yves Duthel, explique que l'organisme
qu'il représente a décidé de créer le
fonds spécialisé «GTI Capital» afin de
mieux répondre aux besoins spéci-
fiques des entreprises de haute techno-
logie, le tout dans le but de créer un ef-
fet de levier plus efficace pour ce do-
maine particulier.

Le fonds spécialisé GTI Capital est
dirigé depuis Montréal pour l'en-
semble du Québec par Bernard Ha-
mel, John H. Simons et Roger Jenkins.
M. Jenkins explique que l'essentiel des
interventions de GT1 Capital dans le fi-
mancement des entreprises de télécom-
munications se situe au niveau du dé-
marrage des entreprises. Les sommes
investies par GTI Capital peuvent at-
teindre, selon 'ampleur du projet, jus-
qu'au million de dollars,

Outre l'investissement direct, ajoute
Roger Jenkins, le role du fonds spéciali-
sé en est aussi un de catalyseur, notam-
ment en aidant les entreprises accom-
pagnées a se trouver d’'autres parte-
naires financiers lorsque nécessaire. A
ce chapitre, notons que GTI Capital dis-
pose de I'appui de capitaux frangais
(France Télécom) et américains, en
plus de ses commanditaires canadiens.

En ce qui concerne la vigueur du
marché, M. Jenkins déclare que le sec-

teur des télécommunications est parti-
culiérement prisé des entrepreneurs,
qui sont par ailleurs de mieux en mieux
préparés, M. Jenkins fait remarquer au
passage qu'il existe au Québec diffé-
rentes chaires en télécommunications,
en plus de I'Institut national de re-
cherche scientifique (INRS), qui fait lui
aussi de la formation en ce domaine.
Pour le moment, le taux de survie
des entreprises de télécommunications
épaulées par GTI Capital est de 100 %.
Au cours des 18 derniers mois, GTI Ca-
pital a directement injecté 3,1 millions
de dollars spécifiquement dans le do-
maine des télécommunications (le
fonds s'occupe aussi d'autres secteurs
technologiques) pour des investisse-
ments totaux de 5,8 millions. Six entre-
prises ont ainsi pu étre créées, le tout
étant accompagné de la création d'un
peu plus de cent nouveaux emplois.

Critéres de sélection

Le capital de risque en étant tout de
méme un de risques calculés, les cri-
teres rattachés a l'implication de I'une
ou l'autre des sources de financement
dont il est ici question sont a la fois
simples et stricts. Le projet doit étre in-
novateur sur le plan technologique
tout en affichant un potentiel de crois-
sance intéressant, et étre piloté par des
entrepreneurs qualifiés et motivés.

A ce chapitre, Robert Inglese, direc-
teur général capital de risque pour le
Québec et I'Atlantique pour le compte
de la Banque de développement du
Canada (BDC), déclare que, tout par-
ticulierement dans le domaine des té-
léecommunications, «il faut apporter
une tres grande attention a la vision de
U'entrepreneur». M. Inglese explique
qu'a cause de la rapidité avec laquelle
le marché des télécommunications
évolue, investir «devient un peu a
chaque fois une gageure, puisqu'on ne
sait pas ce que l'avenir nous réserve».
C'est d'ailleurs la raison pour laquelle
les gestionnaires de la BDC impliqués
dans l'investissement en télécommu-
nications doivent détenir une experti-
se technique en la matiére en plus de
leurs connaissances en gestion.

Les produits de financement de la
BDC destinés aux télécommunica-
tions sont variés et l'investissement
total, étalé sur plusieurs rondes, peut
aller de 50 000 S a un million. Il est a
noter qu'en plus de l'aide au démarra-
ge, la BDC s'implique aussi dans les
projets d'expansion d’'entreprises
existantes.

Michel Ré, vice-président capital de
risque pour la BDC, résume le role de
l'organisme en quelques mots: «De fa-
con globale, ce que nous tentons de fai-
re, c'est d'offrir la gamme la plus diver-
sifiée possible de produits de finance-
ment, du traditionnel au capital de
risque.»

Il mentionne d'ailleurs que depuis
les trois dernieres années, la BDC a
voulu développer un ensemble de
produits de financement fondés sur
les technologies du savoir. Ces dé-
marches étant relativement récentes,
M. Ré ne peut pour l'instant quantifier
les résultats mais, selon ce qu'il voit
sur le terrain, il y a tout de méme lieu
d’afficher un optimisme certain.

La Caisse de dépot

Via sa filiale Capital communica-
tions, la Caisse de dépot et de place-
ment du Québec (CDPQ) gére un ac-
tif de 950 millions investis aupres
d’entreprises de communications et
de télécommunications. Les entre-
prises partenaires peuvent aussi bien
étre des PME que de grands groupes
industriels, dans la mesure ou elles af-
fichent une croissance marquée et un
potentiel de rendement intéressant
sur l'investissement en plus d’avoir
d’ambitieux projets d'expansion. Le fi-
nancement offert par Capital commu-
nications peut prendre la forme
d’achat d’actions, de débentures ou
encore d'autres types de préts.

Les montages financiers offerts par
Capital communications sont particu-
lierement destinés aux entreprises
désireuses de développer de nou-
veaux marchés, l'aide a I'exportation
étant par ailleurs un autre des cré-
neaux privilégiés par cette filiale de la
Caisse de dépot.

PAUL LABELLE / NORTEL
Le fonds spécialisé «GTI Capital» veut répondre aux besoins spécifiques des entreprises de haute
technologie.

Internet;
’embarras
du choix

ANDRE SALWYN
COLLABORATION SPECIALE

C ombien y a-t-il de fournisseurs
d'acces a Internet au Québec?
Nul n'est en mesure de donner une
réponse précise car la situation
change de jour en jour. Mais on
peut affirmer sans trop se tromper
que le nombre de fournisseurs lo-
caux se chiffre a environ 150 a tra-
vers la province.

Lorsqu'on parle de fournisseurs lo-
cauy, il faut bien comprendre fournis-
seurs québécois — ce qui n'inclut pas
les fournisseurs internationaux com-
me [IBM (Réseau Mondial IBM) et
Microsoft (MSN), ni les grandes com-
pagnies de téléphone comme Sprint
ou autres filiales de compagnies amé-
ricaines comme ACC.

Les fournisseurs internationaux,
disons-le tout de suite, n'ont qu'un

seul avantage

sur les fournis-

seurs québécois:

Devant celui de per-

) mettre a une
Pafflux personne qui se
déplace souvent
de pouvoir — a
qu'il se garde partir de toute
grande  ville

de clients

bien de américaine —
acceder a Inter-

refuser, net et surtout a
son courrier

un ¢lectronique en

. faisant un appel
fournisseur local, au lieu
d'étre obligé de
faire un interur-
hain. Voila!

Quant au res-
et ne dispose te, il n'y a pas de
différence... si

est vite
débordé

plus de ce n'est peut-étre
g dans le temps
lignes qu'il faut pour ac-

. céder au réseau

suffisantes et dans la vitesse

: de communica-

pour faire tion. Les naviga-

Vo £ teurs utilisés

face a la sont les mémes
demande partout. _

Un des pro-

bléemes majeurs

auxquels sont

confrontés les fournisseurs locaux

d'acces a Internet est en fait un pro-

bléme de popularité. 11 suffit qu'un

fournisseur ouvre ses portes et fasse

un peu de publicité pour se voir as-

sailli de demandes. Au début, évi

demment, tout va bien puisque le

fournisseur dispose d'un matériel
adéquat et 'acces a Internet s'établit
instantanément. Mais, qui dit adé-
quat dit aussi populaire, car aupres
d'un public qui ne fait que nouer
connaissance avec le réseau de ré-
seaux, il se fait beaucoup au bouche
a oreille lorsqu'il s'agit de choisir un
fournisseur. Et ce qui arrive malheu-
reusement assez souvent, c'est que
devant l'afflux de clients qu'il se gar-
de bien de refuser, un fournisseur
est vite débordé et ne dispose plus
de lignes suffisantes pour répondre
a la demande, surtout en début de
soirée. Résultat: il faut attendre. On
n'arrive pas a embarquer. On se
fiche. On abandonne. On cherche
un nouveau service. Le fournisseur
n'a plus qu'a fermer ses portes ou se
laisser acheter. Et c'est ce qui ex-
plique le roulement qui existe dans
l'industrie.

L'autre facteur important est celui
de la rapidité de transfert de don-
nées. En raison des limites aux-
quelles est soumise la transmission
de données sur les fils télépho-
niques en cuivre, il est encore assez
rare de trouver des fournisseurs au
Québec capables d'offrir une rapidi-
té de transmission qui puisse rendre
rentables des modems assez rapides
(33.6 Kb) en vente a des prix raison-
nables. Dans la grande majorité des
cas et selon I'encombrement que
'on trouve sur la ligne, on s'apercoit
que la vitesse de transmission est
bien inférieure a celle qu'on souhai-
te et dont le modem est capable.
Lenteur donc dans le télécharge-
ment de fichiers et perte de temps
assez considérable,

Bell, mettant a profit une nouvelle
technologie, commence a offrir dans
certaines régions du Québec un ac-
ces ultra-rapide a Internet... mais ce
service n'est pas donné! Les cablodis-
tributeurs, Vidéotron en téte, sont en
train de faire la méme chose. Il faut
dire que grice a leur cable coaxial, ils
disposent d'un avantage certain sur
les lignes téléphoniques puisqu'ils
peuvent transmettre des données
beaucoup plus rapidement, mais cela
ne se traduit certes pas par une diffé-
rence de prix. Tous ceux (y compris
les petites entreprises) qui sont en
mal de transmission rapide sur Inter-
net a un prix abordable, n'ont plus
qu’a attendre l'arrivée des fournis-
seurs d'acces a Internet par satellite,
ce qui ne saurait tarder! Avec la
concurrence qu'il y aura alors, les
Québécois n'auront que 'embar-
ras... du choix!

l Bell Labs Innovations
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IDEAL POUR:

réseaux de communication (P, M, G, TG),
processeurs de signaux numerigues,
courrier électronique, tout
courrier futuriste, infrastructure sans
fil pour entreprises, villes,
autres planetes, télephonie (avec ou
sans fil), systemes de videoconférence,
huces de videconféerence, logiciels de

réseau, logiciels dapplications, logiciels

éepoustouflants comme «

cables a fibres optiques, etc., etc, efc

(L'offre ne prend jamais fin)
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